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ОСОБЕННОСТИ СТРОИТЕЛЬНОГО МАРКЕТИНГА В КОНТЕКСТЕ ФОРМИРОВАНИЯ 
ЖИЛИЩНО-СТРОИТЕЛЬНЫХ КЛАСТЕРОВ В УКРАИНЕ 
 
Таранич А. В., Косарев С. В., Бабенко М. В. Особливості будівельного маркетингу в 
контексті формування житлово-будівельних кластерів в Україні. Проведено аналіз основних 
тенденцій розвитку ринку житлової нерухомості в Україні. Виявлені маркетингові методи залучення 
покупців житла і збільшення прибутку підприємств житлового будівництва в кризовий період. 
Сформована концепція створення житлово-будівельних кластерів, орієнтована на стимулювання 
економіки і соціально-демографічної ситуації в Україні. 
 
Таранич А. В., Косарев С. В., Бабенко М. В. Особенности строительного маркетинга в 
контексте формирования жилищно-строительных кластеров в Украине. Проведен анализ 
основных тенденций развития рынка жилой недвижимости в Украине. Выявлены маркетинговые 
методы привлечения покупателей жилья и увеличения прибыли предприятий жилищного 
строительства в кризисный период. Сформирована концепция создания жилищно-строительных 
кластеров, ориентированная на стимулирование экономики и социально-демографической ситуации в 
Украине. 
 
Taranich A., Kosarev S., Babenko M. The Features of Building Marketing in the Context of 
House-Building Clusters Forming in Ukraine. The article analyses the basic tendencies of the residential 
real estate market development in Ukraine. We reveal marketing techniques to attract buyers and increase the 
profits of enterprises in the housing crisis and also form concept of the construction of housing clusters, 
focused on stimulating the economy and socio-demographic situation in Ukraine. 
 
Постановка проблемы. Жилищная проблема является одной из самых сложных в экономике 
Украины. За время кризиса покупательная способность населения настолько упала, что рыночная 
стоимость качественного жилья и его аренды стали недоступны среднестатистическому 
потребителю, а нестабильность рынка жилья не позволяет осуществлять планирование деятельности 
предприятий жилищного строительства на основе долгосрочных отношений. 
Актуальность исследования. С наступлением кризиса многие компании снизили свою 
активность на рынке, а некоторые и вовсе завершили свою деятельность, чтобы переждать кризисный 
период, не растеряв ранее заработанные капиталы. В результате, многие из участников рынка 
недвижимости приостанавливают строительство объектов, перестают заниматься освоением уже 
купленных площадок под застройку, бросают работу над проектами, на которые потрачены средства, 
не рассматривают возможность приобретения новых интересных участков, сворачивают рекламные 
бюджеты. Таким образом, оптимизация маркетинговых инструментов строительными компаниями 
позволит им не только преодолеть последствия финансового кризиса, но и занять лидирующие 
позиции на рынке. 
Анализ исследований и публикаций. Особенностям финансового кризиса в Украине, его 
причинам и следствию посвящены работы выдающихся ученых-экономистов, среди которых можно 
выделить публикации А. И. Кизилова, А. И. Навроцкого, В. Н. Николаевского, И. И. Шеремета, 
П. М. Пинчука, В. Н. Поляченко, отражающих применение строительного маркетинга в 
строительстве и сопутствующих видах деятельности . 
Цель работы заключается в выявлении наиболее оптимальных путей решения проблем на 
рынке жилья Украины, связанных с преодолением экономического кризиса и его последствий.  
Результаты. Сегодня строительный рынок находится в сложной и проблемной ситуации. По 
информации Госкомстата, в январе 2010 года по сравнению с январем 2009-го объем выполненных 
строительных работ сократился на 24,1%, а в январе 2009-го по сравнению с 2008-м падение 
составило 56,4%. В течение 2009 года в Украине ликвидировано более 1,2 тысяч строительных 
компаний. К началу 2010 года в стране насчитывалось около 58 тысяч зарегистрированных 
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предприятий, занятых в строительной сфере, из них — 544 государственных. Динамика строительной 
отрасли представлена в табл.  
Рынок недвижимости Украины формировался и развивался сложным и противоречивым путем, 
под влиянием политики и экономики. Анализируя его состояние, можно отметить несколько главных 
пунктов. 
Во-первых, до сих пор нет стратегического направления развития рынка недвижимости ни 
среди государственных структур управления, ни среди общественных организаций, действующих в 
этой области. 
Во-вторых, операторы рынка недвижимости приобрели громадный опыт приспособления к 
существующей неустойчивой системе взаимоотношений между всеми участниками рынка. 
В-третьих, сложились основные закономерности развития рынка недвижимости, позволяющие 
в определенной степени прогнозировать его поведение в зависимости от ситуации. 
С 2007 года многие эксперты отмечали, что рынок недвижимости несбалансирован. Тенденция 
роста стоимости недвижимости началась в конце 90-х. Анализируя динамику цен на недвижимость, 
можно выделить три периода их изменения, не равнозначных по величине подъема и падения, но 
четко выраженных во времени. Первый период (с 1992 по 1997 годы) характеризовался медленным 
ростом, второй (с 1998 по 2001 годы) — медленным падением, третий (с 2002 по 2007 годы) — 
резким и неравномерным ростом. В результате, стоимость квартир фактически стала превышать 
пожизненный заработок одного человека при средней заработной плате. Данный феномен имел место 
и в России, в других же странах такого не наблюдалось. Естественно, что так больше не могло 
продолжаться. Простому человеку купить жилье на зарплату стало практически невозможно, даже 
если учитывать доступность заемных денег (ключевой фактор повышения цен и одна из причин 
кризиса). 
Подобные экономические циклы были характерны для многих странах и на протяжении 20-го 
столетия неоднократно обваливали фондовые рынки и рынки недвижимости. Опасность их 
заключается в том, что после длительного периода подъема цен наступает резкий спад, т. е. рынок 
застывает, нарушая не только нормальный ритм функционирования системы операций с 
недвижимостью, но и поражает банковскую и налоговую системы, строительную индустрию и 
другие отрасли, снижает деловую активность 
 
Таблица 1 
Ввод в действие общей площади жилья и число построенных квартир 
 
Показатели 1990 1995 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 
Введение в  
эксплуатацию 
общей площади 
тыс. м,2 в т.ч. 
17447 8663 5558 5939 6073 6433 7566 7816 8628 10244 10496 6400 
В городах 14024 6456 4329 4773 4858 5074 5739 6088 6709 7737 7640 5163 
В сельской  
местности 3423 2207 1229 1166 1215 1359 1827 1728 1919 2507 2856 1237 
Число построен 
ных квартир, тыс., 
в т.ч. 
279 118 63 65 64 62 71 76 82 95 94 66 
В городах 233 94 52 54 54 51 57 63 69 78 76 57 
В сельской  
местности 4б| 24 11 11 10 11 14 13 13 17| 18 9 
 
Сравнивая восток и запад Украины, необходимо отметить, что в этой ситуации они движутся в 
разных направлениях. Если в восточных областях произошло существенное снижение цен на жилье в 
связи со сложной экономической ситуацией, остановившимися заводами, тотальной безработицей, то 
запад Украины имеет свои особенности: 80% потенциальных покупателей жилого недвижимого 
имущества тут — нелегальные трудовые мигранты, зарабатывающие деньги в других странах. Они 
имеют стабильный доход, но уже не доверяют банкам. Поэтому заработанные за границей денежные 
средства предпочитают не складывать на депозиты, а вкладывать в недвижимость. И это — одна из 
причин того, что в Западной Украине недвижимость не дешевеет. 
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Кризис сыграл роль катализатора, выявив скрытые проблемы на рынке и позволив 
функционировать только проверенным временем, профессионально действующим компаниям и 
агентам. Все новые компании, которые придут на рынок после его активизации, будут должны 
жестко с ними конкурировать, что станет гораздо сложнее, чем в период становления рынка. 
Неграмотный подход в управлении риэлтерской деятельностью и отсутствие профессионализма у 
руководства, непонимание сути маркетинга и элементарных методов анализа, а также ошибки при 
планировании и принятии решений непременно приведут к негативным последствиям, что 
отобразится в отрицательных финансовых показателях. 
Так как сейчас у многих застройщиков появляется возможность приобрести земельные участки 
по доступной цене, возникает необходимость в определении наиболее перспективных сегментов 
рынка недвижимости и оценки конкретных площадок под застройку. Это позволит правильно 
распорядиться имеющимися финансовыми ресурсами, то есть выбрать участки, оптимально 
подходящие для строительства наиболее востребованных в будущем объектов. 
Кроме этого, в нынешней ситуации застройщики остро ощутили необходимость оптимизации 
ранее разработанных проектов, которые в изменившихся условиях не пользуются спросом. 
Вследствие ухудшения экономической ситуации в стране, снижения уровня занятости и доходов 
населения произошли изменения в приоритетах, ожиданиях и предпочтениях людей в области 
недвижимости. Именно поэтому большинство компаний столкнулись с проблемой остановки продаж, 
т.к. ряд объектов не соответствует изменившимся запросам потребителей. В сложившихся условиях 
становится особенно важным определение оптимальных свойств объектов, наиболее востребованных 
покупателями. Это позволит провести ревизию разработанных ранее проектов, которые на 
сегодняшний день не отвечают потребностям рынка, и создать объекты, максимально 
соответствующие ожиданиям покупателей, пользующиеся спросом и приносящие прибыль. 
В сложившихся условиях оптимальной стратегией для риелторских и брокерских компаний 
является увеличение своей доли на рынке. Как известно, основная борьба за клиентов компаний, 
предоставляющих услуги по аренде и купле-продаже недвижимости на вторичном рынке, ведется в 
информационном поле. В прежние годы было сложно конкурировать с известными брендами. 
Сейчас, когда многие компании сокращают рекламные бюджеты, информационное поле стало менее 
насыщенным. Поэтому, для того чтобы перехватить оставшихся клиентов, не обязательно даже 
увеличивать расходы на рекламу, достаточно оставить их на прежнем уровне, и это неизбежно 
приведет к росту доли на рынке. В условиях, когда количество рекламодателей сокращается, те 
компании, которые продолжают размещать информацию о себе и своих объектах в печатных СМИ и 
Интернете, увеличивают эффективность своих объявлений за ту же цену. Таким образом, грамотное 
финансирование малобюджетных рекламных кампаний позволит риелторским и брокерским 
агентствам усилить бренд, увеличить долю в информационном пространстве и клиентскую базу. В 
результате компании второго и третьего эшелонов могут выйти в лидеры рынка риелторских услуг. 
Для формирования конкурентных преимуществ следует руководствоваться следующими 
критериями: наличие формализованной методологии проектного управления компанией; высокая 
деловая репутация компании; присутствие квалифицированных риэлторов и аналитиков; позитивный 
опыт работы в проектах управления недвижимостью и при разработке концептуальных решений 
касательно недвижимости; использование прогрессивных маркетинговых инструментов. 
В течение 2008-2010 гг. цены на недвижимость в долларовом эквиваленте сильно упали. 
Повышение курса иностранной валюты сказалось и на повышении доступности жилья на первичном 
рынке. Компаниям-продавцам жилья необходимо прислушаться к мнению потенциальных 
покупателей для того, чтоб максимально удовлетворить потребности и увеличить собственный сбыт. 
Однако нельзя сказать, что важна только цена. В действительности около 40% покупателей в 
первую очередь обращают внимание на стоимость квартиры, но, как правило, люди ориентируется на 
совокупность факторов. Выбирая компанию, у которой стоит покупать квартиры в новостройке, 
покупатели исходят из устоявшихся критериев, среди которых первое место занимают рекомендации 
друзей, а второе — «юридическая чистота сделки». У покупателей жилья соблюдение законов 
напрямую связывается с репутацией компании, ее качественной работой и тем, что права покупателя 
будут соблюдены. Клиент обращает внимание на правильное оформление документации по 
строительству, на срок сдачи объекта и порядок передачи права собственности на покупаемое жилье.  
Кроме того, покупатели обращают внимание на репутацию застройщика и наличие у него 
завершенных объектов. Для потребителя авторитетность компании ассоциируется с ее надежностью. 
И даже если у такой строительной фирмы стоимость новостроек выше, то клиенты готовы платить 
дороже за надежность. Известное имя компании ассоциируется у потребителей с финансовым 
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благополучием компании, с ее многолетним присутствием на рынке и заработанным годами 
авторитетом.  
Одним из характерных методов привлечения покупателей во время кризиса является 
проведение различных акциях — скидки, рассрочки, подарки от компаний в виде туристических 
путевок, ремонтных работ и подвалов (если покупается коттедж) или «бесплатных» квадратных 
метров (если приобретается городская квартира). Следует заметить, что когда «в подарок» 
предлагается какая-то недвижимость, то это не что иное, как завуалированная скидка, — ведь по той 
же самой цене сбывается большая площадь. Однако потребителей привлекает не скрытая, а 
настоящая скидка, когда квартира или дом продается по цене, более низкой, чем заявленная раньше. 
Предприятиям, занятым в сфере торговли недвижимостью, необходимо пересмотреть свои 
методы продвижения и стимулирования продаж жилья. В кризисный период основное внимание 
необходимо уделять непосредственному продвижению объектов, при этом используя комплексный 
подход, и задействовав различные медианосители. Акцент можно сделать на размещении рекламных 
сообщений в сети Интернет (баннерная и контекстная реклама), специализированной прессе, 
рассчитанной на конечного потребителя, а также в различных форматах наружной рекламы 
(транспаранты-перетяжки, билборды). По данным специалистов в области торговли недвижимостью, 
наибольшее число звонков потенциальных покупателей приносит реклама в интернете, далее идет 
наружная реклама, а затем — реклама в прессе.  
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Рис. 1.  Концептуальная модель жилищно-строительного кластера 
 
Интернет-реклама является наиболее действенной — по данным поисковых отчетов компании 
Rambler, в 2009 году число запросов о продаже квартир в 1,5 раза превышало запросы об их покупке. 
По сравнению с 2008 годом, с запросом о покупке квартиры к поисковой системе обратилось на 43% 
больше пользователей, о продаже – всего на 15% больше. Аренда квартир в текущем году 
запрашиваться стала чаще практически вдвое – рост составил 95%.  
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Таким образом, жилищное строительство в Украине характеризуется маркетинговой 
категорией «рынок продавца», когда сделки на первичном рынке заключаются наиболее 
состоятельными клиентами высшего класса, а на вторичном рынке — покупателями среднего класса. 
Соответственно, более ¾ потенциальных потребителей являются неплатежеспособными. Оставшаяся 
часть удовлетворяет свои жилищные потребности за городской чертой (двукратное снижение цен на 
готовое жилье или индивидуальное жилищное строительство) плюс автомобиль. Например, во 
многих европейских странах молодежь поступает именно таким способом, приезжая на работу в 
город из пригорода на личном автотранспорте, — и пересаживается на скоростной городской 
транспорт (метро, скоростной трамвай), чтобы не терять времени в пробках. 
Следовательно, строительная индустрия Украины лишается реальных платежеспособных 
клиентов, которые инвестируют развитие общественного и личного транспорта, что в перспективе 
может привести к массовым банкротствам и национализации отрасли.  
В условиях взаимодействия строительных, финансовых и управляющих компаний на 
определенной территории можно говорить о создании жилищно-строительных кластеров. И для 
государства, и для строительных компаний формирование подобных кластерных объединений и 
возведение социальной, транспортной и жилищной инфраструктуры является одним из 
потенциальных способов перехода к расширенному общественному воспроизводству в условиях 
кризиса путем стимулирования развития смежных отраслей и видов деятельности, а также 
материальной основой для преодоления демографического кризиса и социально-экономического 
развития Украины.  
В качестве альтернативной стратегии развития жилищного строительства можно 
рекомендовать формирование дифференцированных маркетинговых программ, ориентированных на 
молодых людей в возрасте от 17 до 35 лет: однокомнатные квартиры для абитуриентов, поступающих 
в вузы; и двухкомнатные для выпускников и молодых специалистов. При этом новации должны 
коснуться способов оплаты. В качестве одного из вариантов можно выделить управляющую 
компанию, которая бы передавала жилплощадь в собственность на условиях финансового лизинга 
или предоставляла долгосрочную аренду коллективным нанимателям (студенты, молодые семьи). 
Выводы. Выделены основные тенденции развития рынка жилой недвижимости в Украине, 
среди которых наиболее негативными является отсутствие как концепции стратегического развития 
отрасли, так и ее государственного контроля. Выявлены наиболее действенные маркетинговые 
методы привлечения покупателей жилья и увеличения прибыли предприятий жилищного 
строительства в кризисный период. Сформирована концепция создания жилищно-строительных 
кластеров, ориентированная на стимулирование экономики и социально-демографической ситуации в 
Украине. 
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